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RESUMEN. 

 

Cencosud es una empresa multinacional con presencia en 5 países suramericanos: Chile, 

Perú, Argentina, Brasil y Colombia, operando en ésta bajo la razón social de Cencosud 

Colombia S.A. La compañía cuenta con diferentes líneas de negocio dentro de las que se 

destacan los centros comerciales y el retail, el cual constituye la actividad económica 

principal que desarrollan en el país. La práctica profesional fue desarrollada en el área 

comercial del departamento de Shopping Centers, cuyo objetivo es la comercialización de 

espacios trascaja, los cuales se encuentran en las tiendas Jumbo, Metro o Easy en toda 

Colombia.  

El presente trabajo pretende poner en evidencia una de las contribuciones realizadas en el 

desarrollo de la práctica, con la cual se busca mejorar el flujo de la información manejada 

dentro del equipo comercial del área de Shopping Centers, mediante la mejora de una de las 

herramienta de Business Intelligence con las que cuenta el equipo comercial, de tal forma 

que se facilite la toma de decisiones y el seguimiento que se realiza a cada uno de los clientes, 

esto gracias al contacto tanto con los procesos internos, como con los clientes que requieren 

de respuestas oportuna, durante la práctica profesional.  

Palabras Clave: Business Intelligence, información, toma de decisiones. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Los profesionales en Negocios Internacionales poseen una gran cantidad de conocimientos 

en diferentes áreas de las ciencias económicas y administrativas, que van desde el mercadeo 

hasta la economía y se pueden poner en práctica en diferentes sectores.  

A partir de ello, la propuesta generada en el presente trabajo busca mejorar el flujo de 

información dentro del área comercial, por medio de la automatización con herramientas de 

Business Intelligence, con el fin de tener datos de utilidad para llevar un seguimiento 

adecuado a los clientes, facilitar las negociaciones dentro de los equipos comerciales y 

reducir el tiempo invertido en la elaboración de informes de cierre comercial. 
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1. LA EMPRESA 
 

1.1 Aspectos Generales: 

1.1.1 Misión, Visión y Valores: 

Misión: 

 “Brindar la mejor calidad, servicio y variedad de productos, siendo la mejor opción de 

compra para los clientes al adelantarse a las necesidades e innovar en el servicio para que 

nos elijan día a día” (Cencosud, Cencosud: Nuestra empresa, 2019) 

Visión:  

“Llegar a ser el retailer más rentable y prestigioso de América Latina, con base en nuestra 

excelencia en nuestra calidad en el servicio, el respeto a las comunidades con las que 

convivimos y el compromiso de nuestro equipo de colaboradores.” (Cencosud, Cencosud: 

Nuestra empresa, 2019) 

Valores: 

La compañía se rige bajo los principios y valores establecidos por su fundador y presidente 

Horst Paulmann en el código de ética corporativo, los cuales son una guía para los 

colaboradores de todos los países en los que Cencosud tiene presencia. Estos son:   

Valor por el cliente: Compromiso para entregar la mejor experiencia en servicio y calidad 

que son relevantes para nuestros clientes. (Cencosud, Cencosud: Nuestra empresa, 2019) 

Compromiso con los colaboradores: “Cencosud apuesta por la promoción interna de sus 

colaboradores para posibilitar su propio desarrollo humano y profesional y prepararse para 

asumir posiciones de mayor responsabilidad y jerarquía en los diferentes países en que 

operamos.” (Cencosud, Cencosud: Nuestra empresa, 2019) 

Diversidad: Valoramos la diversidad que aportan las personas de diferentes culturas, etnias, 

estilos de vida y creencias personales. (Cencosud, Cencosud: Nuestra empresa, 2019) 

Respeto por la cultura local: Valoramos el respeto por la cultura, costumbres y “saber 

hacer” de cada uno de los países, marcas y regiones en que operamos. (Cencosud, Cencosud: 

Nuestra empresa, 2019) 
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Emprendimiento: “Nuestra vocación es crecer, compitiendo en forma legítima y ética, 

creando oportunidades para nuestros colaboradores, calidad y servicio para nuestros 

clientes y una retribución justa para nuestros accionistas.” (Cencosud, Cencosud: Nuestra 

empresa, 2019) 

1.1.2 Ubicación Geográfica:  

Cencosud tiene presencia a nivel regional en Chile, que es su casa matriz, Perú, Argentina, 

Brasil y Colombia. Opera con diferentes líneas de negocio en estas ubicaciones, las cuales 

son supermercados, mejoramiento del hogar, tiendas por departamentos, shopping center, 

retail financiero e inmobiliario. En cada uno de los países operan con diferentes líneas de 

negocio, como se ilustra en el Gráfico 1. 

 

Gráfico 1: Líneas de Negocio por país. Elaboración propia con base en (Cencosud, Memoria 

Anual, 2018) 

1.1.3. Estructura organizativa: 

El organigrama de la empresa es de tipo vertical, donde la dirección general para toda la 

región se hace directamente desde Chile, en cabeza de Horst Paulmann. En cada uno de los 

países se mantiene esta estructura, donde los jefes de cada área responden a los directivos. 

La práctica profesional se realiza en el área comercial del departamento de Shopping Centers 

de Cencosud Colombia S.A, en la cual se tiene en cuenta la comercialización de espacios 

para diferentes marcas dentro de las tiendas Cencosud, con énfasis en la negociación con 

clientes nuevos y antiguos, contacto constante con los mismos y cumplimiento de las metas 

del área, teniendo la ubicación mostrada en el Gráfico 2 dentro de la misma.   
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Gráfico 2: Organigrama área Shopping Centers Cencosud Colombia. Fuente: Elaboración propia. 

1.1.4. Unidad o departamento en el que se desarrolla la práctica: 

La práctica profesional fue desarrollada en el departamento de Shopping Centers, el cual, de 

manera general, se encarga de todos los procesos relacionados con los locales comerciales 

que se encuentran en los espacios de las tiendas y Estaciones de Servicio Cencosud, así como 

los que son propiedad de la empresa y están en los Centros Comerciales dentro de los que 

ésta tiene participación, los cuales son: Santa Ana en Bogotá, Premier el Limonar en Cali y 

Americano en Barranquilla. Este departamento está dividido en 3 áreas: 

 Administrativa: Se encarga de toda la gestión documental relacionada con la emisión 

y firma de contratos de concesión, procesos con aseguradora, creación de clientes, 

procesos legales con abogado externo, entre otros. 

 Operaciones: Se encarga de la parte operativa de los locales comerciales, es decir, 

elaboración de planos, coordinación de entregas de espacios a los clientes, aprobación 

de modificaciones que se realizan a los locales, entre otras funciones relacionadas con 

el funcionamiento y estética de los espacios. 

 Comercial: Se encarga de la comercialización de los espacios disponibles y el 

seguimiento a los clientes para renovaciones de los contratos ya existentes. Es el área 

que tiene contacto directo con el cliente para todos los temas de negociación 

comercial.  
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1.1.4.1. Análisis DOFA: 

 

Gráfico 3: Matriz DOFA área Shopping Centers Cencosud Colombia. Fuente: Elaboración propia, 

basada en (Shapiro, 2019) 

2. PLANTEAMIENTO DEL PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS 

PRÁCTICAS PROFESIONALES 

2.1. Planteamiento central 

Los flujos de información son de vital importancia dentro de las organizaciones, teniendo en 

cuenta que gracias a esto son más competitivas, ya que cada vez más es necesario el buen 

manejo de los datos para tomar mejores decisiones (Cano, 2013). Dentro del área comercial 

de Shopping Centers en Cencosud es importante tener en cuenta la información que se tiene 

sobre los procesos con los clientes, como el estado de los prodcedimientos internos para 

lograr un efectivo desarrollo de todas las actividades.   

Teniendo en cuenta que hay una gran cantidad de procesos en los que intervienen diferentes 

áreas, además de un gran volumen de clientes, tanto antiguos como nuevos, se hace necesario 
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llevar un control de toda esta información con el fin de agilizar y facilitar procesos, así como 

aumentar la competitividad, todo esto, mediante el uso de Microsoft Excel, el cual está 

consolidada como la herramienta más efectiva en las empresas, con la cual se puede presentar 

y manejar la información de manera sencilla y comprensible (Rocha Velandia & Echavarría 

Suarez, 2019). 

Adicionalmente, en Cencosud, al ser una empresa con presencia internacional, es necesario 

realizar informes con respecto a la gestión que se está realizando en cada una de las áreas de 

la empresa, con el fin de establecer el desempeño de los 5 países en los que opera. Es por ello 

que se hace fundamental el tratamiento adecuado de la información, con el fin de reflejar los 

resultados a la casa matriz en Chile. Frente a esto, actualmente se presenta una problemática 

en el área de Shopping Centers con el tiempo que se requiere para cruzar la información de 

los cierres mensuales y de provisión con el área de Control Gestión, ya que es un proceso 

manual en el que se verifican uno a uno los clientes y los datos de cada uno de ellos. Esto 

impacta directamente en la productividad, que se define como “el uso eficaz de la innovación 

y los recursos para aumentar la competitividad” (Organización Internacional del Trabajo , 

2016) ,  ya que quienes se encargan de estas labores dedican tiempo que podrían emplear en 

otra actividad en la revisión manual de los datos presentados.  

2.2. Importancia, limitaciones y alcances 

Importancia: La herramienta propuesta como solución al problema central es relevante 

teniendo en cuenta la dinamica en el flujo de información que se maneja en las organizaciones 

actualmente, ya que al tener la capacidad de procesar datos de diferentes fuentes, es posible 

convertirla en una ventaja competitiva que busca mejorar las relaciones con los clientes, así 

como facilitar el trabajo de las personas que pertenecen al área.  

Limitaciones: A pesar de ser una herramienta que busca, de alguna manera, automatizar la 

síntesis de información, es necesaria una actualización periódica por parte de quienes la 

utilizan, por lo que se podrían generar vacíos en los datos presentados en el momento que 

algún miembro del equipo no suministre información. 

Alcance:Esta herramienta lograría mejorar los tiempos de respuesta del área comercial, al 

tener un seguimiento claro y actualizado, evitando reprocesos con el área administrativa y 
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malos entendidos con los clientes, logrando también un avance significativo en los resultados 

del departamento en general.  

2.3. Objetivo General 

Generar una herramienta de Business Intelligence útil y efectiva que permita a los ejecutivos 

comerciales del área de Shopping Centers de Cencosud Colombia tener conocimiento 

actualizado sobre los contratos y toda la información útil relacionada con cada uno de los 

clientes.    

2.3.1. Objetivos específicos  

- Realizar un diagnóstico de la manera como se realiza el seguimiento al proceso 

comercial de las renovaciones de contrato de clientes actuales.   

- Re-estructurar la herramienta de seguimiento a renovaciones de contratos (vigencia) 

con la que cuenta actualmente el área comercial de Shopping Centers. 

- Dinamizar el desarrollo de los cruces de información necesaria, proveniente de 

diferentes áreas de interés como la administrativa o Control Gestión.  

3. CONTENIDO DEL PLAN DE MEJORA 

 

3.1. Propuesta de mejora 

Con base en el problema planteado, se propone re-estructurar la herramienta existente de tal 

manera que sea más fácil de manejar a la hora de realizar los informes comerciales y de 

provisión, agregando datos de utilidad para las personas involucradas en el proceso, al tiempo 

que se presenta la información comercial que permite a los ejecutivos estar al tanto de las 

renovaciones de los contratos actuales.  

Esta herramienta en Excel usa diferentes funciones, es decir, “fórmulas predefinidas por 

Excel que operan sobre uno o más valores en un orden determinado” (ELM Formación, 

2017),  las cuales permiten organizar todos los datos para convertirlos en información útil 

con respecto a cada uno de los locatarios a nivel nacional. Así mismo, se usa otro recurso de 

Microsoft Excel, el formato condicional, el cual brinda información gráfica adicional para 

los datos que se encuentran en determinadas celdas (Tecnología e informática CJI, 2013), 

permitiendo la visualización de la información de forma práctica.  
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En primera instancia, cuenta con 1 hoja principal y 2 auxiliares que presentan la información 

de la siguiente manera: 

 Vigencia: En esta hoja se encuentra el resumen completo de todos los contratos que 

se deben renovar en ese periodo, con la información necesaria para facilitar la 

elaboración de informes y consolidados de cierre mensual. (Ver anexo 2) 

 NIT clientes: En este cuadro se relacionan los clientes, la tienda y el documento 

comercial con el cual se elabora el contrato. 

 Unidades económicas: En este cuadro se encuentra el nombre y código de la unidad 

económica como aparece en el sistema SAP-FICO. 

3.2. Conclusiones 

 Los flujos de información son de vital importancia en las organizaciones, por lo que 

es necesario sacar provecho de las heramientas tecnológicas con las que se cuenta en 

la actualidad para mejorar los procesos.  

 En la práctica profesional realizada en el área comercial del departamento Shopping 

Centers de Cencosud Colombia fue posible tener un acercamiento enriquecedor al 

mundo empresarial, al tener contacto con empresas grandes y pequeñas, logrando 

entender los factores que influyen en las negociaciones y las dinámicas de las mismas.   

 Las actividades realizadas durante la práctica promovieron el aprendizaje en aspectos 

propios del desarrollo de la profesión en Negocios Internacionales, como es el caso 

del funcionamiento y dinámicas de negocio en las empresas multinacionales, así 

como la importancia del negocio inmobiliario en la operaciones comerciales, tanto 

tradicionales como digitales, ya que es gracias a éste que las marcas se establecen en 

las ubicaciones más convenientes para su público y cumplen sus metas y objetivos. 

 Así mismo, la práctica promovió el conocimiento de aspectos propios del negocio 

inmobiliario, que a pesar de no estar directamente relacionados con la profesión, es 

necesario entender para desarrollo de la actividad comercial, ya que éstos influyen en 

las negociaciones, como lo son términos arquitectónicos y contractuales. Esto 

permitió ver los Negocios Internacionales como una profesión holística en la que 

existe la oportinidad de desempeñarse en diferentes áreas y estar en constante 

aprendizaje.  
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 El departamento de Shopping Centers de Cencosud Colombia tiene un gran potencial 

de crecimiento gracias a los proyectos que se están llevando a cabo, sin embargo, es 

necesario mejorar la comunicación interna entre las áreas (administrativa, comercial 

y operaciones) para dar respuesta a los clientes de manera más efectiva frente a las 

distintas problemáticas que se presentan, llevando un mayor control de la operación 

del departamento de manera conjunta y no por áreas. 
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3.4. Anexos 

 Anexo 1: Cuadro original de Vigencia al inicio de la práctica: 

Al iniciar la práctica profesional, el cuadro de vigencia utilizado en el área comercial de 

Shopping Centers presentaba los siguientes inconvenientes:  

 Las fórmulas creadas con la función de VBA (Visual Basic), no se ejecutaban 

correctamente, razón por la cual los valores de los contratos no se mostraban 

correctamente y de manera automática, como se muestra en el Gráfico 4. Esto debido 

a que el formato condicional de las celdas impedía hacer el conteo correcto según la 

macro elaborada.  
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Gráfico 4: Vista inicial cuadro de Vigencia- Resumen. Fuente: Shopping Centers Cencosud 

Colombia. 

 

 La separación por meses de los contratos por medio de una franja azul divisoria, como 

se muestra en el Gráfico 5, dificultaba los filtros de la información requerida en los 

cierres comerciales, ya que se generaba una interrupción en los cruces de 

información. 

 

Gráfico 5: Vista inicial cuadro de Vigencia- Cuerpo. Fuente: Shopping Centers Cencosud 

Colombia. 

 El formato condicional que aplica color a las celdas no aplicaba en todo el rango 

necesario, por lo que algunas de las celdas no se rellenaban con el color requerido. 

 En la parte dercha del documento, se registraban las provisiones mensuales, por 

medio de un cuadro en el que mes a mes se agregaba la palabra “SI” y a partir de ello 

se hacía el conteo manual de la cantidad de meses que se provisionaba ese contrato, 

como se muestra en el Gráfico 6.  
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Gráfico 6: Vista inicial cuadro de Vigencia- Provisión. Fuente: Shopping Centers Cencosud 

Colombia. 

 

 Se manejaban dos hojas de Excel distintas, clasificando Locales y Plazoletas en una 

y Stands y Cajeros en otra.  

 No se presentaba información como NIT de cada uno de los clientes o la unidad 

económica de cada una de las tiendas que se registra en el sistema, información que 

debía agregar manualmente en el cierre comercial. 

Con base en estos inconvenientes, se planteó una re-estructuración de la herramienta 

agregando datos útiles para el flujo de información, que permitieran facilitar el trabajo de las 

personas que tienen acercamiento con ella.  

 Anexo 2: Vista y funcionamiento de Vigencia 

PARTE 1: Resumen de contratos vencidos, renovados y retirados con sus respectivos valores 

años 2018 y 2019. 

Este cuadro cuenta con un resumen mes a mes del avance en las renovaciones, así como el 

valor mínimo mensual de cada uno de los contratos. La finalidad de este resumen es 

visualizar en términos generales el proceso de renovación de los contratos, así como los 

clientes que se han retirado. 

 

Gráfico 7: Vista nuevo cuadro de Vigencia- Resumen. Fuente: Elaboración propia. 
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En esta parte de la herramienta se utilizan 2 funciones diferentes para realizar los cálculos, 

estas son:  

 CONTAR.SI.CONJUNTO: Se trata de una función estadística que busca contar el 

número de celdas que cumplen un criterio (Microsoft, 2019), siendo en este caso, si 

el contrato está vencido, renovado o no renovado.  

Para ello, se establece la función de la siguiente manera: 

(CONTAR.SI.CONJUNTO (Rango de la columna “APROBACIÓN 

FINAL”;"Convención que aplique al espacio"; Fecha de 

vencimiento;"<="&$E$1(celda con formula Hoy()); Rango de la columna Fecha; 

"AÑO MES")) 

 

De esta manera, por ejemplo, solo se contarán como vencidos los contratos que 

cumplan con el criterio “PENDIENTE” O “EN NEGOCIACION”, cuya fecha es 

menor a la fecha de consulta, y que además se encuentran en el rango del mes y año 

especificado.  

 

 SUMAR.SI.CONJUNTO: Esta función suma los valores dentro de un intervalo, 

siempre y cuando cumplan con ciertas condiciones (Microsoft, 2019a), siendo en este 

caso, la suma del valor mínimo mensual del contrato dependiendo si el contrato está 

vencido, renovado o no renovado.  

Para ello, se establece la función de la siguiente manera: 

SUMAR.SI.CONJUNTO (Columna que se desea sumar (VMM); Rango de la 

columna “APROBACIÓN FINAL”;" Convención que aplique al espacio"; Fecha de 

vencimiento;"<="&$E$1(celda con formula Hoy()); Rango de la columna Fecha; 

"AÑO MES")) 

 

De esta manera, por ejemplo, solo se contarán como renovados los contratos que 

cumplan con el criterio “OK”,cuya fecha es menor a la fecha de consulta, y que 

además se encuentran en el rango del mes y año especificado.  
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PARTE 2: Contratos retirados y renovados mes a mes. 

Este cuadro cuenta con la información básica del local, es decir, fecha de vencimiento, en 

qué tienda está ubicado, código de unidad económica de SAP-FICO, número de local, NIT 

del cliente nombre comercial, fecha de vencimiento, valor mínimo mensual y ejecutivo 

comercial a cargo de la cuenta.  

 

Gráfico 8: Vista nuevo cuadro de Vigencia- Cuerpo. Fuente: Elaboración propia. 

Para contar con la información necesaria en esta parte, se usan las hojas de apoyo “NIT 

CLIENTES” y “UNIDADES ECONÓMICAS”, para ello se utilizan dos funciones, las cuales 

son: 

 Concatenar: Busca unir cadenas de texto en una sola celda (Microsoft, 2019c), esto 

con el fn de ejecutar la siguiente función de manera correcta. 

 

 BuscarV: Se trata de una fución que muestra el texto o información correspondiente 

que se encuentra en una tabla o rango (Microsoft, 2019d) 

Para ello se establece la función de la siguiente manera: 

BUSCARV(D34;'UNIDADES ECONÓMICAS'!$A$2:$B$85;2;FALSO) 

BUSCARV(A34;'NIT CLIENTES'!$A$2:$D$1497;3;FALSO) 
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Así mismo, con el fin de calcular el valor retroactivo, se realiza un cálculo que se extiende a 

lo largo de toda la columna, donde se divide el valor de canon mensual entre 30 días, y luego 

se multiplica por el número de días transcurridos entre la fecha de vencimiento y la actual. 

PARTE 3: Contratos retirados, renovados, vencidos y próximos a vencer mes a mes. 

En esta parte se lleva el seguimiento del proceso de renovación del contrato, teniendo en 

cuenta 4 aporbaciones: comercial, finanzas, legales, y final, según las siguientes 

convenciones: 

 OK: Quiere decir que el contrato ya cuenta con esa aprobación. 

 Pendiente: Significa que aún falta por definir ese punto del proceso. 

 En Negociación: Indica cuando se está negociando la renovación con el cliente. 

 Retirado: Quiere decir que el cliente ha tomado la decisión de entregar el local. 

 

Gráfico 9: Vista nuevo cuadro de Vigencia- Aprobaciones. Fuente: Elaboración propia. 

Con base en esto, la columna de “APROBACIÓN FINAL” cuenta con un formato 

condicional, donde se establece la regla de rellenar la celdas pertenecientes a esa fila de un 

determinado color de la siguiente manera: 

 OK: Verde. 

 Pendiente: Naranja. 

 En Negociación: Amarillo. 

 Retirado: Rojo. 
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Esto con el fin de identificar visualmente y de manera más fácil el estado del proceso de cada 

uno de los contratos.  

PARTE 4: Provisión. 

En este cuadro se encuentra si el contrato debe o no ser provisionado, así como los meses de 

provisión que se deben realizar, para lo cual se usa la función Si, que es útil para “realizar 

comparaciones lógicas entre un valor y un resultado que se espera” (Microsoft, 2019e), de 

la siguiente manera: 

 Columna provisión: SI(Valor en la columna “APROBACIÓN FINAL” 

=Convención “PENDIENTE”; "SI";SI(Valor en la columna “APROBACIÓN 

FINAL” =Convención”EN NEGOCIACION”;"SI";" ")) 

 

Columna mes provisión: SI(Valor en la columna “PROVISIÓN”="SI"; 

(REDONDEAR.MAS(SI(Valor en la columna “PROVISIÓN”= “SI”; VMM 

Retroactivo/VMM;" ");1)); " ") 

De esta forma se obtiene de manera automática el resultado del número de meses que se debe 

provisionar cada uno de los contratos.  

 

Gráfico 10: Vista nuevo cuadro de Vigencia- Provisión. Fuente: Elaboración propia. 

 

 



 22 

 Anexo 3: Estrategias con base en Matriz DOFA 

 

 

Gráfico 10: Estrategias DOFA. Fuente: Elaboración propia con base en (Bernal Torres & 

Sierra Arango, 2013) 

 Anexo 4: Resultados 

o La herramienta implementada permitió una visualización más rápida de la 

gestión comercial de las renovaciones en términos numéricos y monetarios, 

sobre todo teniendo en cuenta los retrasos presentados en el proceso interno 

debido a la migración de sistema en el mes de septiembre. 

o Al realizar la presentación de gestión del año 2019 a la gerencia de Shopping 

Centers en Chile, la herramienta facilitó la depuración de la información y la 

presentación de los consolidados 2018 vs. 2019. 

o Disminución en un 60% los tiempos empleados por parte del área comercial 

en la revisión y cruce de información con facturación y el área de control 

gestión. 

o Establecimiento de la herramienta como punto de referencia para la 

realización de los informes consolidados del año 2020. 
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4. SEGUIMIENTO PRÁCTICA PROFESIONAL  

Durante el desarrollo la práctica profesional en el área de Shopping Centers de Cencosud 

Colombia se realizaron actividades como: 

 Seguimiento de clientes, tanto nuevos como actuales, en procesos documentales: 

creación de cliente en el sistema (SAP), trámites con la aseguradora y firma de 

documentos tales como contratos, terminaciones y otrosi. 

 Análisis del perfil comercial y desempeño de los clientes actuales, con el fin de enviar 

propuestas de renovación de contrato, basadas en aspectos como costo de ocupación 

(Canon mensual vs. Ventas mensuales), precios por metro cuadrado, proyectos 

futuros, entre otros. 
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 Negociación del valor del canon de arrendamiento y descuentos con los clientes que 

lo solicitan, buscando siempre una relación gana-gana que beneficie a todos los 

involucrados. 

 Acompañamiento a los clientes durante el proceso comercial, teniendo contacto 

directo y comunicación constante con los mismos, y siendo en muchos casos el 

principal punto de comunicación entre el cliente y la empresa.  

 Creación de Órdenes de Confección de Contrato en SAP, en las que se especifícan 

todas las condiciones comerciales negociadas, y con base en las cuales se elabora el 

contrato y se genera la factuación respectiva. 

 Generación de ofertas comerciales a nuevos clientes interesados en diferentes 

espacios en las tiendas Cencosud a nivel nacional.  

 Distribución sobre planos de los espacios a comercializar dentro de proyectos futuros 

como Centros Comerciales y Remodelaciones. 

4.1. Actividades realizadas durante la práctica 

4.1.1. Cumplimiento de Objetivos 

CICLO FECHA ACTIVIDADES LOGROS DIFICULTADES 

1 

24 de Julio 

al 20 de 

Septiembre 

-Capacitación en SAP: 

Órdenes de confección y 

creación de interlocutor 

comercial. 

- Presentación a los clientes: 

Conocer los casos en curso de 

los clientes nuevos y actuales 

con procesos pendientes.  

- Envío de ofertas 

comerciales a clientes para 

renovación de contrato 

(Octubre a Diciembre 2019) 

-Acercamiento con los 

clientes, llegando a entender 

las necesidades y procesos 

específicos para cada uno de 

los casos.  

- Manejo de SAP. 

- Compresión del modelo de 

negocio para concesión de 

locales comerciales.  

- Falta de información con 

respecto a algunos de los 

casos de clientes actuales, 

tanto en temas comerciales 

como de sistema.   

- Adaptación al ambiente y 

ritmo de trabajo. 
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2 

21 de 

Septiembre 

al 15 de 

Octubre 

-Aprendizaje a profundidad 

sobre el día a día del proceso 

comercial gracias al 

acercamiento personal con 

algunos clientes y vistas a 

tienda. 

- Negociación de canon con 

clientes que solicitan 

descuentos.  

- Contacto con  clientes con 

gran poder de negociación.  

- Resolver inquietudes de los 

clientes relacionadas con el 

valor del canon, logrando una 

relación gana-gana.  

- Solución práctica a 

dificultades relacionadas con 

la emisión de nuevos 

contratos, debido a la 

migración en el sistema.  

- Migración en el sistema 

SAP de SAP Real State a 

SAP- FICO, generando 

que varios de los procesos 

se tuvieran que realizar de 

forma manual.  

 

3 

16 de 

Octubre al 

11 de 

Noviembre 

-Contacto con nuevos 

clientes y presentación de 

ofertas comerciales a los 

mismos. 

- Gestión comercial con 

clientes en proceso de retiro.  

- Solución comercial de 

inconvenientes presentados 

con clientes que no renovaron 

contrato.  

- Cierre de una negociación 

desde cero con un cliente 

nuevo, realizando toda la 

gestión comercial del mismo.  

- Demora en respuesta por 

parte de las áreas de apoyo, 

lo cual retrasa el proceso 

comercial.  

- Inconvenientes en 

facturación debido a la 

migración de sistema, lo 

cual ocasiona molestia 

entre los clientes, quienes 

buscan una solución 

comercial.   

4 

12 de 

Noviembre 

al 23 de 

Enero 

-Solución de casos 

pendientes en renovaciones 

del primer semestre del año 

2019. 

- Gestión comercial de 

nuevos clientes. 

- Mayor independencia en la 

relación con los clientes, ya 

que se conocen todos los 

casos en proceso, permitiendo 

así dar respuesta oportuna.  

- Definición de la situación 

comercial de clientes con 

asuntos pendientes de 2019. 

- Contar con tiempos 

ajustados en cierres de año 

debido a la migración en el 

sistema, por lo cual fue 

necesario resolver temas 

represados en un corto 

periodo de tiempo.  
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